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BABI
PENDAHULUAN
A.LatarBelakang
Dalam kehidupansehari-harikitaseringmelakukantransaksijualbelisuatu
barangatauprodukbaikitusecaralangsungyaitudengancaramengunjungi
perusahaanataupasar,atausecaratidaklangsungsebagaicontohnyaadalah
pedagangonline.Banyaksekaliyangberanggapanbahwamembelidenganmedia
onlinelebihefisiendanmudah,tetapikitajugatidakbisamelihatprodukataubarang
secaralangsung.
Melakukanjualbeliproduksecaralangsungmemilikiperilakuyangharusselalu
kitaperhatikanseperti,caraberkomunikasiantarpenjualdengankonsumenatau
sebaliknya.Makadariitu,sikapatauperilakukonsumenjugasangatberpengaruh
pentingdalammelakukankegiatanevaluasibarangyangdinginkan.
Setiapkonsumenjugamemilikimotivasidanpersepsiyangberbeda-bedapadasetiap
melakukanmencari,membeli,mengevaluasiprodukataubarangyangdibutuhkan.
Adabeberapafaktordarilingkungansepertikebudayaan,kelassosialdankeluarga
yangseringberpengaruhpentinguntukprosesjualbeli.
B.RumusanMasalah
1.Pengertianperilakukonsumen
2.Pentingnyaperilakukonsumen
3.Faktor-faktoryangmempengaruhiperilakukonsumen
4.KeputusanPembelian
5.Pengaruhperilakukonsumenterhadapkeputusanpembelian.
C.Tujuan
Darirumusanmasalahyangmunculdiatasdapatdiketahuibahwatujuanpenulisanmakalahini
adalah:
Parapembacaakanmengetahuitentangperilakukonsumen,memahamipengertiandari
perilakukonsumendanmemahamifaktor-faktorsikapkonsumen,karenasebelum kita
mempelejariapaituyangdimaksuddengansikapkonsumenkitaharusmemahamiduluapa
pengertiandariperilakukonsumen.Danjugadenganmembacamakalahsayainipembaca
dapatmemahamiapayangdimaksuddenganperilakukonsumen,mengetahuiserta
memahamifaktor-faktordarinilai,normadanmoral.Tidakluputpulayangpalingpalingpenting
kitabisamengetahuisertamemahamiperanpedagangsebagaisumbermatapencaharian.
BABI
PEMBAHASAN
A.PengertianPerilakuKonsumen
Perilakukonsumenmerupakanprosesyangakandilaluiolehseseorangdalam
melakukankegiatansepertimencari,membeli,mengevaluasiuntukdikonsumsimemenuhi
kebutuhannya.Konsumendapatdiartikansebagaiseorangindividuatauorganisasiyang
memilikiperanberbeda,seperticontohnya,berperansebagaiinfluencer,payeratauuser,dan
seterusnya.
Memahamisikapdanperilakukonsumenbukanlahpekerjaanyangmudah,tetapicukup
sulit dan kompleks.Halinidisebabkan oleh banyaknya variabel-variabelyang
mempengaruhinyadanvariabel-variabeltersebutcenderungsalingberinteraksi.Meskipun
demikian,apabilahaltersebutdapatdilakukan,makasuatuperusahaanpenghasilbarang
maupunjasaakandapatmeraihkeuntunganyangjauhlebihbesardaripadaperusahaan
pesaingnyakarenadenganmemahamiperilakukonsumenmakaperusahaantersebutdapat
memberikankepuasansecaralebihbaikkepadakonsumennya.
Parakonsumenjugamemilikiperanpentingterhadapkelancarandalambedagangatau
berbisnis.Apabilakonsumenmerasacocokterhadapbarangatauprodukyangdijualdengan
hargayangsesuai,makakonsumenbisamenjadiberlangganan.Salingmenguntungkanitulah
yangdapatmenjalinsikappositifterhadappenjual,konsumen,ataulingkungansekitar.
B.PentingnyaPerilakuKonsumen
1.Perilakukonsumenpentingdalam kehidupansetiaphari.Kalausajasetiapkonsumen
memilikiperilakuyangkonstan,mungkinkajiantentangperilakukonsumentidakbegitu
penting.Tetapimengingatkonsumenselaluberinteraksidenganlingkungannya,makasecara
otomatisperilakuituakanberubah-ubahbahkandalamhitunganhari.Perilakukonsumendi
sinipentinguntukmemahamimengapadanapasajayangmempengaruhiperubahanperilaku
konsumen.Dalamkehidupansehari-haritentungsajaselaluakanmelakukankegiatanproses
jaulbeli,dimanapundanbagaimanapun.Lingkunganyangdimaksudbisasajakarena
tetangga,keluarga,ataulainsebagainya.Jikakonsumenmerasakansesuatuyangtidakcocok
denganprodukataubarangsertaharga,maka,konsumenbisasajamembatalkanapayang
akaniabeli.
2.Perilakukonsumenpentinguntukpengambilankeputusan.Setiapkeputusanyangdiambil
olehkonsumenpastididasarkanpadaalasan-alasantertentu,baiksecaralangsungataupun
tidaklangsung.Prosespengambilankeputusankonsumensangatterkaitdenganmasalah
kejiwaandanfaktoreksternal.Denganmemahamiperilakukonsumen,pemasarakanmudah
untukmenggambarkanbagaimanaproseskeputusanitudibuat.Jikapenjualmempunyaisifat
interaksi,marketing,ataukomunikasiyangbaikdengankonsumenlainnya,makakonsumen
bisajadiotomatistertarikdenganprodukataubarangyangdijual.Tetapijikapenjualtidakbisa
berkomunikasiyangbaik,makaterjadisebaliknya.
C.Faktor-FaktoryangMempengaruhiPerilakuKonsumen
Banyakfaktoryangmempengaruhiperilakukonsumendalammembuatkeputusan
pembelian.Faktor-faktortersebutsebagianbesartidakdapatdikendalikanolehpemasaran,
tetapiharusdiperhatikan,namunsecaragarisbesarfaktor-faktoryangmempengaruhiperilaku
konsumendibagimenjadiduabagianyaitueksternaldanfaktorinternal.
1.Motivasi
Motivasimerupakansuatukeadaandalampribadiseseorangyangmendorong
keinginanindividuuntukmelakukankegiatan-kegiatantertentugunamencapaisuatutujuan.
Seperticontohnya,apabilaterdapatkonsumenyangmenginginkansesuatu,denganharga
yangpasdanbarangyangberkualitastinggi,makakonsumenotomatismerasacocokdan
akanmembelinya.
2.Persepsi
Padamasing-masingindividumemilikipresepsiyangberbeda-beda,makadariitu
persepsimemilikisifatnilaiyangsubyektif.Konsumenakanmelakukanpersepsipadaproduk,
harga,keiklanandarikegiatanpemasaranperusahaanuntukmemenuhikebutuhanyang
dibutuhkandalamkehidupansehari-hari.Contohnya,konsumenakanberpersepsibahwa
hargadarisuatuprodukakandilihatdarikualitasprodukyangdijual.
3.Belajar
Kehidupankonsumentidakjauhdarikatabelajar.Prosesbelajariniakandilakukan
konsumenapabilainginmendapatkankepuasanagartidakterjadikekecewaanpadaproduk
yangakandibeli.Apabilakonsumenmerasapuasdancocok,makatanggapannyaakan
diperkuat,danadakecenderunganbahwatanggapanyangsamaakanterulang.Jadi,
konsumendalamprosespembeliannyaselalumempelajarisesuatu.Contohnya,setelah
mengambilbarangyangakandibeli,sebelumberjalankekasir,ditelititerlebihdahuluapakah
tidakadayangrusakataulecetdidalambarangtersebut,karenamayoritasapabilabarang
sudahdibelitetapinyatanyaadayangrusak,tidakdapatdigantiataudikembalikanlagi
kepadaperusahaanataupenjual.
4.KepribadiandanKonsepDiri
Keuntunganmempelajariperilakukonsumendenganmempergunakanteorikonsepdiri
adalahbahwakitadapatmembandingkanantaradeskripsikonsepdirikonsumenyang
ditunjukkansendiridengankonsepdirikonsumentersebuttentangdirinyasendiri,
dibandingkandengantestkepribadianyangdapatdipakaiuntukmelihattanggapankonsumen
sesungguhnyatentangtakdirdirinya.Ada3unsurpokokdalamkepribadianindividu,yaitu:
a.Pengetahuan,yaituunsur-unsuryangmengisiakaldanalamjiwaseorangmanusiayang
sadar,secaranyataterkandungdalamotaknya.Haliniakanmenimbulkansuatugambaran,
pengamatan(persepsi),apersepsi,konsepdanfantasiterhadapsegalahalyangditerimadari
lingkunganmelaluipancainderanya.Contohnya,apabilakonsumensangatpahamtentang
bahanbahanproduksidaribarangyangakandibeli,jikadenganpengetahuankonsumen
tersebutbahanbahanuntukmembuatsuatuprodukbagusdanaman,makabisasaling
menguntungkanterhadapkonsumendanperusahaan.
b.Perasaan,yaitusuatukeadaandalamkesadaranmanusiayangkarenapengaruh
pengetahuannyadinilainyasebagaikeadaanpositifdannegatif.Contohdalamkeadaanpositif,
yaitu,konsumenmemperhatikanbarangdenganhargajualyangtidakterlalutinggidan
produkyangdijualjugamemilikibahanatauteksturygaman,makakonsumenmerasacocok
danpuas.Contohdalamkeadaannegatif,yaitu,hargajualsuatuproduksangattinggitetapi
bahanyangdipakaitidakterasaamandanbagus,makakonsumenakanmerasakecewadan
bisajadiakanmembatalkanprosespembeliandaribarangtersebut.
c.Dorongannaluri,yaitukemajuanyangsudahmerupakannaluripadatiapmanusia.Macam-
macamdorongannaluri,antaralaindoronganuntukmempertahankanhidup,doronganseks,
doronganuntukmencarimakan,doronganuntukberinteraksidengansesama,doronganuntuk
meniruperilakusesamanyadansebagainya.Lingkungansekitardankeluargajugabisa
menjadinalurisetiapmanusia.Caramanusiauntukmempertahankanhidupnyapastiharus
mempersiapkansepertibaju,makanan,ataulainsebagainya.Untukmemenuhikebutuhan
tersebut,manusiasebagaikonsumendapatmencariataumengevaluasinyadipasar.
5.Sikap
Sikap-sikapkonsumenakandiliatberdasarkanproduk-produktertentu.sikap
konsumeninidapatberubahmenjadipositifataunegatiftergantungprodukdanmerekbisa
disampaikandenganmaksimalkepadaparakonsumen.Sedangkanfaktor-faktorlingkungan
eksternataudisebutjugavariabelinterpersonaldapatdiuraikansebagaiberikut:
a.Kebudayaan
Perusahaandituntutuntukmengertiakanimplikasidarikebudayaandimana
perusahaanberoperasi.Barang-barangatauproduk,penentuanharga,promosiataukeiklanan,
pembungkusanwarna,merekdanlambang-lambangyangsemuanyaharusdipilihdan
dirancangsecaratelitiuntukmenjadikansuatubarangdapatditerimadalamkebudayaan
konsumennya.Halinipenting,karenaperilakukonsumenituditata,dikendalikandan
dimantapkanpola-polanyaolehberbagaisistemnilaidannormabudayayangseolah-olah
beradadiatasnya.
b.KelasSosial
Perilakukonsumenantarakelassosialyangsatuakansangatberbedadengankelas
lain,karenagolongansosialinimenyangkutaspek-aspeksikapyangberbeda-beda.Oleh
sebabitupembagiankelassosialdapatdigunakansebagaivariabelyangbebas(independent)
untukmensegmentasikanpasardanmeramalkantanggapankonsumenterhadapkegiatan
pemasaranperusahaan.Antaraberbagaikelassosialdapatdiamatiadanyaperbedaan-
perbedaanyangcukupmencolokdalamhalkebiasaan,hobi,mengisiwaktuluang,kesediaan
menerimainovasibarudanlainsebagainya.
c.Keluarga
Dewasainiperankeluargadalammempengaruhiindividudalampembelianatau
konsumsisudahmulaibergeser,bukansebagaisalahsatujenisdarikelompokkecil,tetapi
lebihpadapengaruhnyayangsangatpentingterhadapperilakukonsumendansekaligus
sebagaisebuahkelompokreferensi(dengananggotakeluargayangmenunjukkannilai-nilai,
norma-norma,danstandarkeluargadalamperilakunya).Keluargadapatberbentukkeluarga
intiyangterdiridariayah,ibudananak,dandapatpulaberbentukkeluargabesaryangmeliputi
keluargaintiditambahdenganorang-orangyangmempunyaiikatansaudaradengankeluarga
tersebut,sepertikakek,nenek,paman,menantudanlain-lain.
D.KeputusanPembelian
Semuakegiatanyangdilakukanperusahaanmelaluipemasarandipembelianuntuk
dapatmempengaruhikonsumensehinggasampaipadakeputusanpembelianyangpasdan
cocok.Sedangkankeputusanpembeliandapatdiartikansebagaikeputusankonsumenuntuk
membeliprodukataubarangdengandidasariolehadanyaniatataukeyakinanuntuk
melakukanpembeliandenganmelaluibeberapatahap,sepertipengecekanbahandanharga
dariprodukataubarangyangakandijual.Perilakukonsumenakanmenentukanproses
pengambilankeputusandalampembelianprodukyangdijualolehperusahaan.
Keputusanmerupakansalahsatukegiatanyangdilakukanolehsetiapkonsumenatau
organisai,dalamsetiapwaktudandisegalatempat,keputusantersebuttermasukkeputusan
yangmenyangkutkegiatanindividuataukelompok.Mempengaruhikeputusankonsumen
yangdilakukansecaraefektifakanmempengaruhipengambilankeputusan.Iniberarti
meningkatpulatingkatkeuntunganyangdiperolehperusahaanataupenjualpasar.Keputusan
konsumenatauorganisasiadalahaktivitasyangdilakukansecarasadar,rasionaldan
terencana.Keputusankonsumenmerupakananalisismengatasipermasalahan.Sebagai
konsumenjugaharusmempunyaisikapyangsalingmenguntungkanterhadappenjualatau
konsumenlainnya.Adabeberapapenjualatauperusahaanyangmemilikisistemsiapacepat
diayangdapat,artinya,penjualhanyamelayanikonsumenyangsangatmembutuhkanproduk
ataubarangyangakandibeli.Makauntukkonsumenyangmemilikikeputusanyangragu
harussegeradiserahkankepadakonsumenyangmembutuhkan.
Padaumumnya,mayoritasbanyasekalikonsumenyangdapattergiurdenganpromo
darisuatupenjual.Biasanyapenjualsedangmelakukancucigudangtetapidenganproduk
ataubarangyangmasihlayakuntukdipakaiataudipergunakandalamkehidupansehari-hari,
ntahitupakaianataumakanandanjenislainnya.Konsumenjugaakancepatmengambil
keputusanapabilapromoyangdisediakansesuaiataulogisdenganapaygdievaluasioleh
parakonsumenatauorganisasilainnya.Tidakhanyauntukpenjualyangdapatdievaluasi
secaralangsung,tetapionlineshopyangmelaluibeberapamediajugabisamemakaipromo
untukmenjualprodukdidalamperusahaannya.
E.PengaruhPerilakuKonsumenterhadapKeputusanPembelian
Dalam perkembangannyakonseppemasaranmutakhir,konsumenditempatkan
sebagaititikutamaperhatiandariparakonsumenatauorganisasi.Parapraktisimaupun
akademisiberusahamengkajiaspek-aspekkonsumendalam rangkamengembangkan
strategiataumarketingpemasaranyangdiharapkanmampumeraihkeuntunganyangakan
dicapai.
Setidaknyaadaduaalasanmengapaperilakukonsumenmempunyaipengaruh
terhadapkeputusanpembelian.Pertama,sepertisudahdikatakandiatas,konsumensebagai
titikpusatperhatianpemasaran.Mempelajariapayangakandibutuhkandandinginkanoleh
konsumenpadasaatsecaralangsungmerupakanhalyangsangatpenting.Memahami
konsumenakanmenuntunpemasarpadakebijakanpemasaranyangtepatdanefisien.Seperti
contohnya,ketikapemasarmengetahuibahwakonsumenyangmenginginkanproduknya
hanyasebagiankecilsajadarisuatupopulasi,dandengankarakteristikyangkhusus,maka
upaya-upayapemasaranprodukbisadiarahkandandifokuskanpadakelompoktersebut.
Untukmengetahuikeinginandankebutuhankonsumensecaraindividusepertikelompok
referensi,kelurga,persepsi,motivasi,belajarperludianalisisuntukmengetahuifaktormana
sajayangdapatmempengaruhikonsumenuntukmembelisuatuproduk.Kedua,setiap
perilakukonsumenyangdiambiluntukmelakukanpembelianpastididasarkanpadaalasan-
alasantertentu,baiksecaralangsungataupuntidaklangsung.
Prosespengambilankeputusankonsumensangatberhubunganpadakeputusan
pembelianolehkarenaitusangatlahpentingmemahamiperilakukonsumenagarpemasar
dapatmennggambarkanbagaimanaproseskeputusanpembelianitudibuat.Konsumen
memangberpengaruhdanmempunyaidampakyangsangattinggibagipenjualsertaproses
pembelian.Adapunjikasecaratidaklangsung,sepertionlineshopataumediaonlinelainnya,
penjualharusmenyesuaikanbarangatauprodukyangakandijualagarkonsumentidak
merasakankekecawaansaatmenerimabarangyangsudahdibelikarenaresikoberjualan
secaraonlineadalahtidakdapatmengeceksecararinciapakahbarangtersebutmemang
memakaibahanyangamanataujustrusebaliknya.
BABII
PENUTUP
A.Kesimpulan
Kesimpulanyangdapatdiambildaripermasalahandalam jurnaliniadalah
Perilakukonsumenmerupakanprosesyangakandilaluiolehseseorangdalam
melakukankegiatansepertimencari,membeli,mengevaluasiuntukdikonsumsi
memenuhikebutuhannya.Perilakukonsumenpentingdalam kehidupansetiaphari.
Kalausajasetiapkonsumenmemilikiperilakuyangkonstan,mungkinkajiantentang
perilaku konsumen tidak begitu penting.Tetapimengingatkonsumen selalu
berinteraksidenganlingkungannya,makasecaraotomatisperilakuituakanberubah-
ubahbahkandalamhitunganhari.Perilakukonsumendisinipentinguntukmemahami
mengapadanapasajayangmempengaruhiperubahanperilakukonsumen.
Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan
keputusandalam pembelianmereka.Keputusanmerupakansalahsatu
kegiatanyangdilakukanolehsetiaporang,dalam setiapwaktudandi
segala tempat, keputusan tersebut termasuk keputusan yang
menyangkutkegiatanindividu.Prosespengambilankeputusankonsumen
sangatberhubunganpadakeputusanpembelianolehkarenaitusangatlah
penting memahami perilaku konsumen agar pemasar dapat
mennggambarkanbagaimanaproseskeputusanpembelianitudibuat.
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